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ANALIS PENGARUH PROMOSI, HARGA DAN KUALITAS LAYANAN 








Berdasarkan data dari hasil penjualan sepeda motor matic Honda Beat di 
Dealer WIN Surabaya Timur dalam tiga tahun terakhir, yaitu mulai tahun 2010-
2012 menunjukkan bahwa telah terjadi ketidakstabialn pada tingkat penjualan 
sepeda motor matic Honda Beat di Dealer WIN Surabaya Timur Fenomena 
ketidakstabilan dan kecenderungan penurunan pada tingkat penjualan sepeda 
motor matic Honda Beat di Delaer WIN Surabaya Timur merupakan fenomena 
yang harus segera diselesaikan dan dicari penyebabnya. Banyak hal yang mrenjadi 
penyebab dari ketidakstabilan penjualan sepeda motor di dealer win surabya timur 
tersebut, salah satunya adalah faktor promosi, harga dan kualitas layanan yang 
menurun. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi, harga dan 
kualitas layanan terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic Honda Beat di 
Dealer WIN Surabaya Timur. 
 Data yang digunakan adalah data primer yaitu data yang dikumpulkan 
melalui penyebaran kuesioner secara langsung pada konsumen sepeda motor 
matic Honda Beat di Dealer WIN Surabaya Timur yang menjadi sampel. Skala 
pengukuran yang digunakan yaitu non probability sampling dengan teknik 
pengambilan sampel menggunakan accidental sampling yaitu pemilihan sampel 
berdasarkan kebetulan, dengan mempertimbangkan kriteria-kriteria tertentu. 
Pengambilan sampel didasarka pada pedoman ukuran sampel dari Imam Ghozali, 
dari hasil perhitungan didapatkan sampel sebanyak 70 responden. Teknik analisis 
yang digunakan adalah Partial Least Square (PLS) untuk melihat pengaruh 
promosi, harga dan kualitas layanan terhadap keputusan pembelian. 
 Hasil pengujian dalam penelitian ini menunjukkan bahwa promosi, harga 
dan kualitas layanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor matic Honda Beat di Dealer WIN Surabaya Timur. 
 
Kata Kunci: promosi, harga, kualitas layanan dan keputusan pembelian 
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1.1 Latar Belakang  
Perkembangan usaha dewasa ini telah diwarnai dengan berbagai macam 
persaingan disegala bidang. Melihat kondisi tersebut menyebabkan pebisnis 
semakin dituntut untuk mempunyai strategi yang tepat dalam memenuhi target 
volume penjualan. Mengingat perkembangan tekonologi yang makin dinamis, 
manusia dituntut dengan cepat dan tepat untuk bertindak agar tidak kalah 
bersaing. 
Seiring dengan perkembangan jaman dan semakin meningkatnya 
kebutuhan alat transportasi membawa angin segar kepada perusahaan otomotif 
terutama dibidang sepeda motor, yang mana sangat dibutuhkan oleh banyak orang 
dan seelain itu haraganya terjangkau dan mudah perawatannya. Saat ini banyak 
sekali bermunculan merek sepeda motor dengan berbagai model, desain, promosi 
yang sangat bersaing, harga yang tidak kalah bersaing dengan merek lain dan 
mampu memberikan kualitas pelayanan yang baik. Bagi perusahaan yang 
bergerak dibidang otomotif hal ini merupakan suatu peluang untuk menguasai 
pangsa pasar. Salah satu merek yang digemari oleh sebagian masyarakat sejak 
dahulu adalah merek Honda. Untuk menghadapi persaingan tersebut produk 
Honda selalu menciptakan penemuan-penemuan baru yang mana disesuaikan 
dengan perkembangan jaman dan keinginan dari masyarakat agar produknya tetap 
laku. 
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Konsumen merupakan target sasaran bagi semua perusahaan yang 
menawarkan barang dan jasa. Produk yang ditawarkan perlu adanya strategi 
digunakan secara berkesinambungan oleh produsen di pasar. Persaingan bisnis 
yang semakin tajam antar competitor yang terlibat langsung di pasar merupakan 
ancaman yang sering ditemui oleh perusahaan baik produk lokal, nasional dan 
internasional. Pada era pasar bebas yang sudah diberlakukan oleh banyak negara 
di dunia maka perusahaan dihadapkan pada tantangan yang lebih berat. 
Perusahaan dituntut agar lebih kreatif untuk memanfaatkan peluang yang ada. 
Salah satu usaha yang dapat dilakukan adalah dengan mengetahui, mencari, 
menganalisa apa yang menjadi penyebab dari kegagalan peningkatan penjualan. 
Faktor yang mempengaruh peningkatan penjualan sangat beragam, baik 
faktor internal dari kegiatan pemasaran perusahaan (kualitas layanan, harga dan 
promosi) maupun faktor eksternal yang terkait dengan keputusan pembelian 
konsumen dalam memilih suatu produk (Husain, 2011). 
Banyak keputusan pembelian sebenarmya dibuat di tempat penjualan. 
Disini pengusaha dituntut untuk memonitor, memahami dan menganalisa setiap 
karakter konsumen dalam proses keputusan pembelian, dengan mengetahui 
karakter konsumen maka pengusaha dapat mengidentifikasi kebutuhan konsumen 
untuk di masa yang akan datang. Serta dapat menesuaikan diri dengan apa yang 
terjadi berdasar minat dan selera konsumen yang sehubungan dengan perilaku 
konsumen. (Patinama, 2005 : 12) 
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Untuk menarik minat konsumen membeli produk yang ditawarkan maka 
dibutuhkan adanya promosi yang efektif, harga yang kompetitif dibandingkan 
harga yang ditawarkan pesaing, kualitas layanan yang bermutu. Menariknya 
promosi yang ditawarkan akan mempengaruhi minat konsumen untuk mencoba 
mengkonsumsi produk tersebut. Maka dengan demikian produsen akan terus 
terpacu untuk membuat promosi yang menarik agar dapat mempengaruhi 
konsumen untuk membeli produknya. 
Tjiptono (2008) mengatakan bahwa hakekatnya promosi adalah suatu 
bentuk komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran 
adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi 
mempengaruhi/membujuk, dan meningkatkan pasar sasaran atas perusahaan dan 
produknya, agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang 
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. 
Selain dari promosi, pengaruh harga yang ditawarkan oleh perusahaan 
tersebut juga sangat penting, jika harga rendah maka permintaan produk juga akan 
meningkat, dan jika harga produk semakin tinggi maka permintaaan produk 
semakin rendah. Penetapan harga yang tepat akan mendapatkan perhatian yang 
brsar dari konsumen, jika harga yang ditetapkan perusahaan tepat dan sesuai 
dengan daya beli konsumen maka pemilihan suatu produk akan jatuh pada produk 
tersebut. 
Harga menjadi faktor yang berpengaruh secara nyata dan kuat pada 
keputusan konsumen untuk melakukan pembelian. Kebijakan penetapan harga 
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selalu dikaitkan dengan kesesuaian dari apa yang diterima oleh konsumen. Dari 
sudut pandang konsumen, harga seringkali digunakan sebagai indikator nilai 
bilamana harga tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasa atas suatu 
barang atau jasa (Tjiptono, 2008). 
Harga suatu produk dapat juga mempengaruhi komposisi bauran promosi. 
Produk-produk mahal seperti itu sering lebih canggih secara teknis dan estetis dan 
konsumen merasakan resiko yang besar dalam pembeliannya. Oleh karena itu 
pembeli potensial biasanya menginginkan jenis informasi dan saran yang detail, 
yang hanya bisa diperoleh dari harga penjualan sebelum mengambil keputusan 
pembelian (sutisna,2003:314). 
Selain promosi dan harga, kualitas layanan juga berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk. Kualitas pelayanan tidak 
diragukan lagi pengaruhnya terhadap keputusan pembelian konsumen. Setelah 
melihat adanya promosi yang menarik, harga yang tepat maka dengan sendirinya 
konsumen akan mencoba membandingkan kualitas layanan, dan dalam hal ini 
perusahaan dituntut untuk memberikan kualitas layanan  yang mampu 
mempegaruhi nilai yang lebih, sehingga berbeda dengan kualitas layanan persaing 
sehingga kualitas pelayanan menjadi salah satu faktor pertimbangan konsumen 
sebelum membeli produk. Dengan kualitas layanan yang memuaskan, mendorong 
konsumen untuk melakukan pembelian produk yang bersangkutan. Jika suatu 
perusahaan mampu memberikan pelayanan yang baik, secara langsung atau tidak 
langsung, citra layanannya akan tersebar luas karena kepuasan yang dirasakan 
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pelanggannya akan disampaikan pelanggan yang satu ke pelanggan lainnya secara 
berantai (Barata, 2004: 23). 
Kualitas layanan menurut Endar Sugiarto (2002:36), adalah suatu tindakan 
yang dilakukan untuk memenuhi kebutuhan orang lain (konsumen, pelanggan, 
klien, tamu, dan lain-lain) yang tingkat pemuasannya hanya dapat dirasakan oleh 
orang yang melayani maupun yang dilayani. 
Saat ini, PT Astra Honda Motor memiliki 3 fasilitas pabrik perakitan. 
Pabrik pertama berlokasi di Sunter Jaya, Tanjung Priok, Jakarta Utara yang juga 
berfungsi sebagai kantor pusat. Pabrik kedua berlokasi di Pegangsaan Dua, 
Kelapa Gading, Jakarta Utara serta pabrik ketiga yang sekaligus pabrik paling 
mutakhir berlokasi di kawasan MM 2100 Cikarang Barat, Bekasi. Pabrik ketiga 
ini merupakan fasilitas pabrik perakitan terbaru yang mulai beroperasi sejak tahun 
2005. 
Dengan keseluruhan fasilitas ini, PT Astra Honda Motor memiliki 
kapasitas produksi 3 juta unit sepeda motor per tahun. Salah satu puncak prestasi 
yang berhasil diraih PT Astra Honda Motor adalah pencapaian produksi ke-20 
juta pada tahun 2007. Prestasi ini merupakan prestasi pertama yang yang berhasil 
diraih oleh industri sepeda motor di Indonesia bahkan Asia Tenggara. Secara 
internasional, pencapaian produksi sepeda motor Honda 20 juta unit adalah yang 
ketiga setelah pabrik sepeda motor Honda di Cina dan India . 
Untuk memuaskan konsumennya, saat ini Honda mengeluarkan produknya 
dengan segmen wanita, yaitu Honda Beat dengan alasan karena populasi 
penduduk Indonesia sebagian besar adalah perempuan. Sedangkan jenis 
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kendaraan untuk segmen ini belum dibuat secara maksimal oleh produsen. Oleh 
sebab itu, Honda Beat dirancang khusus bagi postur rata-rata wanita Indonesia, 
baik desain maupun bobot secara keseluruhannya. Hadirnya Honda Beat menjadi 
daya tarik tersendiri bagi masyarakat umum dan pecinta honda khususnya. Dari 
semula honda Beat terkenal sebagai matik paling irit, kini hadir terobosan terbaru 
dengan sistem injeksi yang lebih meminimalkan konsumsi bbm dan 
memaksimalkan pembakaran sehingga menjadi matik paling irit di kelasnya, 
selain design yang penuh gaya dan berkesan sporty untuk memenuhi keinginan 
konsumen Indonesia. Konsep utama dalam pengembangan Honda Beat ini adalah 
gabungan antara kenyamanan dan kesenangan dalam berkendara, yang bertujuan 
untuk menciptakan sebuah kesan skuter yang "Absolute Matic" dengan 
memberikan suatu nilai tambah bagi konsumen (Dicky Laksono,2006). Honda 
Beat diciptakan untuk selera gaya generasi muda yang mengutamakan 
kepribadian, sehingga banyak generasi muda yang menggunakan Honda Beat 
untuk kegiatan sehari-hari. Dengan banyaknya peminat sepeda motor matic, maka 
Honda meluncurkan New Honda Beat yang memberikan keseimbangan dalam 
bermanuver dan kenyamanan, walaupun dikendarai dengan berboncengan.  
Informasi di atas produk baru lebih terbatas, dibanding produk yang lebih 
dahulu muncul sehingga konsumen  merasa enggan untuk mencoba menggunakan 
produk yang masih baru.  
Berikut data top brand indeks merek mengenai sepeda motor matic di 
Indonesia yaitu: 
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Sumber : www.topbrandaward.com 
 Berdasarkan table diatas dapat diketahui bahwa Honda Beat cenderung 
meningkat 16,8%, meskipun peningkatan yang terjadi tidak sebesar nilai yang 
pernah dicapai yaitu sebesar 18,00%.  
Tabel 1.1   Tentang Top Brand Index  yang menunjukkan kekuatan merek, 
Banyak sekali merek-merek yang tadinya populer kemudian la mbat laun turun 
JENIS MOTOR 
TAHUN 
2010 2011 2012 
YAMAHA MIO 49,70% 64,40% 60,00% 
HONDA VARIO 24,40% 17,3 13,70% 
HONDA BEAT 18,00% 12,00% 16,80% 
SUZUKI SPIN 5,40% 3,10% 1,30% 
SUZUKI SKYWAVE 2,50% 2,10% - 
HONDA SCOOPI - 0,60% 3,30% 
YAMAH NOUVO - - - 
YAMAHA XCON - - 1,50% 
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bahkan hilang dari peredaran menghiasi hasil Top Brand Index. Dinamika merek-
merek di pasar menunjukkan bahwa kompetisi antar merek di pasar semakin 
tinggi (Marketing.co.id).  
Tabel 1.2 
Penjualan Sepeda Motor Matic Honda Beat 
WIN  Surabaya Timur 





Sumber: Data Intenal Honda WIN Surabaya Timur. 
Dengan adanya promosi yang semakin gencar yang diberikan oleh pihak 
dealer diduga promosi berpengaruh terhadap tingakat penjualan sepeda motor 
matic Honda Beat di Dealer  Surabaya Timur. Dan dari segi harga strategi yang 
diberikan dan yang ditetapkan sebagian kebijakan harga juga diduga 
mempengaruhi tingkat penjualan. Selain promosi dan Harga, Kualitas layanan 
juga sangat penting, maka dari itu kualitas pelayanan juga diduga sangat 
berpengaruh terhadap tingkat penjualan. 
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Endang Sulistya Rini dan Dina Widya Astuti ( 2012 : 1-12 )  Menyatakan 
bahwa Pertumbuhan dan perubahan ekonomi serta kegiatan bisnis yang semakin 
pesat menuntut perusahaan mengembangkan strategi pemasarannya untuk 
menarik dan mempertahankan konsumen. Perusahaan perlu cepat tanggap 
terhadap perubahan-perubahan yang terjadi di pasar, sehingga dapat cepat 
mengetahui peluang pasar yang dimiliki untuk berkembang. 
Salah satu faktor penting konsumen tertarik untuk melakukan keputusan 
pembelian adalah promosi. Jika promosi yang dilakukan oleh perusahaan semakin 
gencar maka masyarakat akan lebih dengan cepat mengenali produk tersebut. 
M.Taufiq Amir (2005) promosi adalah upaya penyampaian pesan-pesan tertentu 
kepada berbagai pihak, termasuk untuk konsumen. Strategi promosi 
menggabungkan periklanan promosi penjualan dan publisitas menjadi suatu 
program untuk berkomunikasi dengan pembeli dan orang lain dan pada akhirnya 
akan mempengaruhi keputusan pembelian (Basu Swasta dan Irawan, 2001). 
Menurut Kotler & Armstrong (2001:226) keputusan pembelian adalah tahap 
dalam proses pengambilan keputusan membeli dimana konsumen benar-benar 
membeli. 
Faktor berikutnya selain promosi adalah harga. Jika harga yang ditetapkan 
oleh perusahaan tepat dan sesui dengan daya beli konsumen, maka pemilihan 
suatu produk tertentu akan dijatuhkan pada produk tersebut (Basu Swasta dan 
Irawan, 2001). Suatu produk akan lebih mudah diterima konsumen ketika harga 
produk tersebut bisa dijangkau oleh konsumen. Dilihat dari faktor harga, banyak 
perusahaan motor menentapkan beberapa strateginya mulai dari kredit hingga 
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beberapa tahun, bahkan dengan cash back. Hal tersebut dilakukan agar mampu 
menjaring konsumen lebih banyak lagi. 
Faktor berikutnya selain promosi dan harga adalah kualitas layanan. 
Tjiptono (2009:59) menyatakan, service quality merupakan tingkat keunggulan 
yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk 
memenuhi keinginan pelanggan. Tjiptono dan Chandra (2009:119) menyatakan, 
keunggulan layanan dapat dibentuk melalui pengintegrasian empat pillar service 
excellence yang saling berkaitan erat, yaitu: kecepatan, ketepatan, keramahan dan 
kenyamanan pelayanan. Kualitas pelayanan berpengaruh dalam keputusanm 
pembelian, apabila kualitas layanan yang diberikan baik maka akan menimbulkan 
daya tarik untuk melakukan pembelian. 
Berdasarkan permasalahan di atas menunjukkan bahwa Honda Beat 
mengalami penilaian konsumen yang fluktuatif yang kalah bersaing dengan 
merek-merek seperti Yamaha Mio. Padahal Honda Beat telah memberikan 
promosi yang tidak kalah bersaing dengan merek lainnya, harga yang terjangkau, 
dan kualitas pelayanan yang baik untuk menarik konsumen dalam membeli 
produk Honda Beat. Hal ini mengindikasikan bahwa dengan menggunakan 
strategi diatas belum tentu meningkatkan penjualan produk. 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan “ANALISIS PROMOSI, HARGA DAN KUALITAS 
LAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR 
MATIC HONDA BEAT”. 
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1.2 Rumusan Masalah 
 Berdasarkan latar belakang diatas, maka perumusan masalah yang dapat 
diambil adalah sebagai berikut: 
a. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
matic Honda Beat di Dealer WIN Surabaya Timur ? 
b. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
matic Honda Beat di Dealer WIN Surabaya Timur? 
c. Apakah kualitas layanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor matic Honda Beat di Dealer WIN Surabaya Timur? 
1.3 Tujuan Penelitian 
Tujuan yang dapat diambil dari penelitian yang dilakukan oleh peneliti 
adalah sebagai berikut: 
a. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor matic Honda Beat di Dealer WIN Surabaya Timur. 
b. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor matic Honda Beat di Dealer WIN Surabaya Timur. 
c. Untuk mengetahui pengaruh kualitas layanan terhadap keputusan pembelian 
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1.4 Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat dapat memberikan manfaat, antara lain: 
a. Bagi Fakultas Ekonomi Universitas Pembangunan Nasional “Veteran” Jawa 
Timur, penelitian ini sebagai sumbangan karya ilmiah yang dapat 
memperkaya koleksi kepustakaan, serta mungkin akan bermanfaat bagi 
mahasiswa yang akan melakukan penelitian pada bidang yang sama dimasa 
akan datang yang dapat dijadikan sebagai salah satu bahan pembanding. 
b. Bagi puhak perusahaan, Memberi masukan bagi perusahaan sebagai bahan 
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